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ABB em forca na baixa tensao

A ABB é uma empresa lider mundial em produtos e sistemas eléctricos e desdobra-se em
varias areas que cobrem todo o mercado. A ME foi as instalacoes de Lisboa (Oeiras) falar
com Carlos Lima que nos apresentou uma das actuais cinco divisdes do grupo: a divisao
Low Voltage Products (produtos de baixa tensao).

ABB tem passado por

algumas transformacoes

nos Ultimos anos que

trouxeram uma nova cul-

tura estratégica a empre-
sa. Presentemente, a sua estrutura,
bastante simplificada, contempla cinco
divisOes operacionais: Power Systems,
Power Products, Process Automation,
Discrete Automation and Motion e Low
Voltage Products. Todas estdo apoiadas
por uma outra estrutura, que, nao
sendo uma divisdo operacional, é
transversal a toda a companhia e que
se dedica aos servicos de assisténcia
técnica e manutencao (CSO).

«A ABB é uma empresa multidiscipli-
nar na sua vertente operacional, mas
enquadrada numa espinha dorsal em
termos estratégicos. Ao longo dos anos
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aprofundou uma mudanca cultural
constante, visando por em pratica o que
€ a sua missdo e visdo estratégicas a
nivel mundial», explica Carlos Lima,
director da Divisao de Produtos de Baixa
Tensao (LP). Foi decidido que, a partir
de Janeiro de 2010 o antigo departa-
mento de Produtos de Baixa Tensao
passasse a ter honras de divisdo dentro
do grupo. Para o responsavel, esta nova
designacdo é «meritdria», uma vez que
esta area tem trazido «bastantes bene-
ficios @ ABB, ndo sé do ponto de vista
financeiro, mas também de conquistas
de participagao mercado».

Portefélio
de 150 mil produtos
Em termos de dimensao estrutural da
LP para a empresa, Carlos Lima prefe-

re nao adiantar valores mas confirma
que nos cerca 35 mil milhdes de ddla-
res facturados anualmente, a divisao
LP tem «uma fatia consideravel». Com
esta «mudanca cultural a ABB vem-se
simplificando» e esta nova divisdo «foi
adquirindo o seu espaco e nao é
secundaria». Em Portugal, o director
acredita que os produtos de baixa ten-
sao estdo ao nivel da estrutura mun-
dial, no posicionamento que tém no
mercado. E que posicdo é esta? «E ser
um dos trés primeiros em toda a multi-
plicidade de produtos». O responsavel
assume que a empresa hao tem a pri-
meira posicao em todos os mercados e
traca os objectivos: «Quando estamos
em terceiro procuramos ser o primeiro
e quando estamos em primeiro, quere-
mos manter a posigao».
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Nesta nova divisao liderada por Carlos
Lima em Portugal, encontramos produ-
tos e sistemas que asseguram protec-
¢ao, controlo e gestdo de instalagdes
eléctricas, quadros e outros equipamen-
tos eléctricos para melhorar o desempe-
nho das estruturas quer do segmento
industrial quer do segmento tercirio.
Mas ndo so: o portefdlio da LP também
oferece sistemas inteligentes para con-
trolo de edificios (segundo a norma/pro-
tocolo KNX), e automacdo para habita-
¢do e para o sector terciario que aumen-
tam o conforto e a seguranga, sem
esquecer a eficiéncia energética.

«Estamos a falar de um universo de
aproximadamente 150 mil produtos
diferentes em catalogo, que estdo
ajustados a cada pais e a cada merca-
do, de acordo com as suas valéncias e
necessidades», revela Carlos Lima.

Pelas palavras deste director pode-
mos ver que se trata de uma divisdo
pela qual a ABB ambiciona destaque no
mercado: «E uma area muito significa-
tiva, pois abordamos toda a tipologia de
segmentos, do residencial a grande
indUstria». A estratégia de mercado
contempla também, para além de uma
gama alargada de solugBes, a forma
como a ABB pretende relacionar-se
com 0s seus clientes. De acordo com
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Carlos Lima, a empresa procura apoiar
todo o «circuito comercial», seja do
ponto de vista da «concepcao do pro-
jecto» seja da «execucdao da venda».
Assim, a ABB consegue estar presente
«desde o projecto, na parte inicial deste
ciclo, até ao servigo pos-venda.
Conseguimos estar de forma eficaz em
toda a segmentacao do mercado por-
que temos valéncias a estes niveis»,
garante o responsavel.

Domoética é importante,
embora ainda vista
como «complexa»

Apesar de ter sido elevada a divisdo ha
apenas seis meses, a area responsavel
pelos produtos de baixa tensdo pode
considerar-se  “consolidada”.  Isto,
porque, como lembra Carlos Lima, ja
existia como departamento: «O que
aconteceu foi uma mudanca de estru-
tura», explica o director. «De uma
forma estratégica, vendo do mercado
para dentro, concluimos que era muito
mais eficiente para nos e para os clien-
tes reestruturar uma divisdo que ja
existia, a divisao Automation Products,
separando produtos de baixa tensdo de
produtos com foco na automagao
industrial. Assim, este departamento
passou a divisdo, o que, na minha per-

A domdtica é uma das areas onde a ABB tem feito uma forte aposta no mercado.
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spectiva, foi bastante meritdrio».

Entre o portefélio da divisdo LP, o
mais dificil parece mesmo destacar uma
gama de produtos. Porém, Carlos Lima
acaba por sublinhar a presenca das
solugbes de domdtica: «Estamos preo-
cupados com as inovagoes, exigéncias e
crescimento deste mercado, pois € fun-
damental para a area residencial».

De acordo com o mesmo, a ABB é
pioneira nesta area e pertence a orga-
nizacao KNX, um protocolo de comuni-
cacao multimarca. «Estamos a falar de
cerca de 700 produtos que se associam
a mais de cem marcas, e a ABB é uma
das pioneiras», aponta Carlos Lima.

Para a empresa, a domdtica conse-
gue simultaneamente acrescentar valor
aos utilizadores de varios edificios e
preocupar-se com o impacte ambiental.
Como afirma o director da divisao LP,
isso «ndo acontece com as habitagdes
tradicionais, uma vez que ai ndo é pos-
sivel fazer a gestdo da iluminagdo, de
estores e seguranca». Ja com os siste-
mas de domdtica pode «controlar-se
tudo» e com as «novas tecnologias
multimédia, controlar a distancia».
Ainda assim, Carlos Lima vé alguns obs-
taculos a progressdo destas solugoes
no mercado: «Infelizmente, a domdtica
ainda é complexa aos olhos de muita
gente. Os mercados evoluem muito
mais depressa que a maioria das pes-
soas». No entanto, a missdo de ABB
passa também por mudar este paradig-
ma: «Queremos descomplexar as solu-
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Cultura ABB

O grupo ABB esta presente em cerca de
cem paises e emprega 120 mil pessoas.
Carlos Lima afirma que um dos grandes
objectivos da empresa é fazer com que os
colaboradores se sintam parte integrante
da companhia, pois isso contribui positi-
vamente para que os resultados apare-
¢am de forma natural. A cultura da ABB
promove uma hierarquia mais horizontal,
respeitando as autonomias e reduzindo a
distancia entre os diferentes niveis: «Isto
da as pessoas um sentimento de perten-
ca. A empresa preocupa-se com as pes-
soas e a comunicacdo interna é um
importante veiculo de partilha de conhe-
cimento sobre a actividade e seus objecti-
vos. E uma das nossas grandes valéncias».
Em Portugal, a ABB conta com uma
forca de aproximadamente 400 pessoas
distribuidas pelos polos de Lisboa
(Oeiras e Povoa de Santa Iria), Perafita e
Coimbra. <E também parte integrante
desta estrutura uma fabrica com mais
de 30 anos, situada no Porto, que pro-
duz equipamento modular de baixa
tensdo e que, felizmente, tem vindo a
crescer. Estd bem de satde e recomen-
da-se», assegura Carlos Lima.
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¢Oes de domdtica e mostrar que o seu
funcionamento é simples. Fazemos isso
com pessoas que sao formadas por nds
e que tém valéncias suficientes para
levar esta estratégia para o mercado».

Componente

de engenharia em vendas
No mercado nacional, a ABB esta longe
de ter uma vida descansada em termos
de concorréncia. Apesar de Carlos Lima
recusar identificar os competidores direc-
tos, € facil saber quem sdo: Legrand,
Siemens, Schneider e até mesmo a por-
tuguesa Efapel estdo na mesma “estra-
da” e prometem concorrer com a ABB e
a sua nova Divis3o. Mas isto parece ndo
assustar Carlos Lima: «Respeitamos 0s
Nnossos concorrentes, €, para além disso,
sem concorréncia ndo tinha graca, e esta
até nos da um alento acrescido. E preci-
so perceber que investimos bastante
em I&D, mais de cinco por cento das
nossas vendas, a nivel mundial.
Estamos permanentemente a criar e a
investir em novos produtos, para
responder as exigéncias do mercado e
aos Nossos proprios objectivos».

Além da qualidade dos produtos, o
director aponta ainda a mais-valia do
seu departamento de vendas: «Somos
poucos mas bons. Temos uma equipa
de profissionais na sua grande maioria
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formados em engenharia, identificados
com a cultura ABB e com a cultura de
mercado. S30 pessoas que procuramos
que estejam satisfeitas com o trabalho
que desempenham e isso é meio cami-
nho andado para o sucesso». Para o
mesmo, «vender é importante», mas é
igualmente importante «conquistar a
satisfacdo do cliente». Por isso, um dos
objectivos da ABB € que os colaborado-
res «estejam formados e informados
com consciéncia de que estdo a traba-
lhar também para eles proprios».

Clientes cada vez
mais exigentes
Esta divisdo teria, a partida, o mercado
residencial como um dos principais
focos. O problema é que este sector
tem sofrido uma recessdo nos Ultimos
anos. Carlos Lima confirma que a ABB
nao passou ao lado da crise, mas consi-
dera que a situacdo poderia ter sido
muito pior: «Estamos atentos e feliz-
mente em Portugal a crise do mercado
residencial ndo teve o impacte que teve,
por exemplo, em Espanha». O mesmo
explica que este mercado se tem vindo
a «ajustar ao longo dos Ultimos oito
anos» e que, por isso, «o impacte da
crise de 2009 ndo foi tdo grande».
Carlos Lima ndo hesita em considerar
isto como «uma vantagem, pois o pais
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acabou por passar ao lado de conse-
quéncias mais graves que se fizeram
sentir noutros pontos da Europa.

Para este mercado em concreto, a
estratégia da ABB estd longe de competir
pelo preco mais baixo: «Apesar de ser-
mos competitivos, nao somos uma
empresa que “vende exclusivamente”
prego, pois valorizamos outros parame-
tros, como a sustentabilidade e a quali-
dade dos produtos. Queremos que o pro-
duto promova a imagem made in ABB».

Ainda neste sector, Carlos Lima iden-
tifica uma tendéncia: «Cada vez se
produz menos habitacdo, mas cada vez
ha mais exigéncia na prestacdo das
mesmas. As pessoas também querem
gerir os consumos de energia e a ABB
tem equipamentos eficazes para res-
ponder a este tipo de exigéncia».

Além dos utilizadores, também os
promotores imobiliarios parecem estar
a dar mais receptivos a qualidade e as
prestacdes dos equipamentos eléctri-
cos: «Os produtos ABB também sdo um
valor acrescentado para quem vende
habitacdes. Hoje em dia ha mais exi-
géncia ao nivel do material eléctrico, o
que ndo existia atigamente. O design,
0s materiais nobres e a estética sdo
cada vez mais importantes, tal como o
conforto e a poupanca de energia».
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RTIEBT foram
«mudanca cultural»
Além das inovagGes nos produtos, o
mercado foi recentemente alvo de
mudancas na legislacdo: as RTIEBT,
que vieram substituir diplomas de
1974. «As regras técnicas sdo uma
colagem de normas e vieram sustentar
uma actividade de desenvolvimento e
criacdo de produtos que ja estava em

sintonia com leis internacionais».
Apesar de concluir que as regras
técnicas vieram em boa altura, Carlos
Lima assume existirem algumas difi-
culdades em concretizar algumas dis-
posigbes ao nivel da instalagdo: «As
RTIEBT ainda estdo a sofrer ajustes,
pois ndo podem ser estaticas. Na ins-
talacdo percebemos que haja dificul-
dades, por isso procuramos desenvol-
ver produtos para ajudar os instalado-
res a conceber uma instalagao fiavel,
segura e que cumpra as funcionalida-
des para as quais foi desenhada».
Para 0 mesmo responsavel, o proble-
ma esta na «mudanca cultural provoca-
da pelas novas regras», que levou a
que «houvesse algum impacto nos
operadores de mercado. Contudo, esta
€ uma realidade que «ndo se aplica as
exigéncias dos equipamentos». A ABB
encontra-se inclusivamente ligada a

Carlos Lima esta sediado no Porto, mas vem algumas vezes a Lishoa. Numa das
ultimas visitas a capital aproveitou para conversar com a ME.
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ANIMEE, num grupo que

gere e oficializa as

RTIEBT em Portugal: «Limitamo-nos a

analisar a construgdo das regras e a
concordar com normativas respeitantes
a produtos, mas nao a procedimentos».

ABB nos mercados
emergentes de expressao
portuguesa
O ano de 2010 promete ndo ser facil
para todos os sectores do mercado. A
desisténcia de alguns investimentos
publicos faz soar o alarme, mas Carlos
Lima acredita que o “barco” da ABB vai
conseguir fazer frente as “ondas” da
crise: «O mercado ndo esta facil, mas ha
perspectivas interessantes pois estamos
presentes em varios sectores». Aqui as
palavras de ordem sdo ‘compensacdo’ e
‘equilibrio”: «Conseguimos balancear a
nossa actividade, em fungdo dos requisi-
tos actuais do mercado, pois, sendo
especialistas, também somos generalis-
tas. Assim conseguimos equilibrar as
nossas operagoes. A actividade comer-
cial nas areas emergentes das energias
renovaveis sdo um bom exemplo disso».
Outro dos objectivos da ABB nestes
tempos mais conturbados passa por
«apoiar clientes nacionais em merca-
dos externos, como Angola e
Mogambique». A empresa estd estavel
e da seguranca a Carlos Lima:
«Francamente, estou confiante. Temos
crescido como departamento e este
ano vamos crescer como divisdo.

Estamos bem de saude».

Ricardo Durand
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